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Vpliv sodelovanja v podpornih Facebook skupinah na motivacijo za športno aktivnost pri 
posameznikih 
Danes se na družbenem omrežju Facebook lahko ustvarijo skupine, v katerih člani delijo svoje 
znanje, nasvete, objavljajo sporočila, slike ... V diplomskem delu se osredotočam na tiste 
podporne skupine, v katerih se člani ukvarjajo s športom ter na to, kako sodelovanje v 
podpornih Facebook skupinah vpliva na motivacijo za športno aktivnost. Obstaja več vrst 
motivacije, sama pa sem raziskala vpliv na notranjo in zunanjo motivacijo za športno aktivnost. 
S spletno anketo so bili zbrani podatki 116 anketirancev. Rezultati t-testa so pokazali, da med 
tistimi, ki so že kdaj objavili sporočilo v podporni skupini in tistimi, ki še nikoli niso objavili 
sporočila v skupini, ni statistično značilnih razlik tako pri zunanji motivaciji kot tudi pri notranji 
motivaciji. Dodatno sem preverila vplive nekaterih dejavnikov na zunanjo in notranjo 
motivacijo za športno aktivnost. Z regresijsko analizo sem ugotovila, da le čustvena povezanost 
s podporno Facebook skupino statistično značilno vpliva na zunanjo motivacijo za športno 
aktivnost. Na notranjo motivacijo za športno aktivnost pa statistično značilno vpliva le 
pogostost obiskovanja skupine.  
Ključne besede: podporne skupine, Facebook, notranja motivacija, zunanja motivacija. 
 
Effect of participating in Facebook support groups on motivation for sports activities in 
individuals 
Nowadays, you can create groups on Facebook in which members can share their knowledge, 
advice, post messages, images, etc. In this bachelor's thesis I focus on those support groups in 
which members engage in sports, and on how participating in Facebook support groups affects 
the motivation for sports activities. There are several types of motivation but I am researching 
the effect on internal and external motivation for sports activities. With a web survey I collected 
the data of 116 respondents. The results of the t-test show that there is no significant difference 
between those members who have already posted a message in the group and those members 
who have not yet posted a message in the group as regards external motivation and internal 
motivation. Additionally, I checked the effects of some factors on external and internal 
motivation for sports activities. With regression analysis I came to the conclusion that only 
emotional connection with the Facebook support group has a significant effect on external 
motivation for sports activities, while only the frequency of visits to the support group has a 
significant effect on internal motivation for sports activities. 
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V današnjem času si težko predstavljamo življenje brez družbenih omrežij, preko katerih 
ohranjamo stike s svojimi prijatelji oziroma znanci ali pa sklepamo nova prijateljstva. Nekatera 
družbena omrežja so Facebook, Instagram, Twitter, obstajajo pa tudi razni forumi in blogi. 
Družbena omrežja so vse bolj uporabljena za pogovore o zdravju, hkrati pa imajo potencial za 
promoviranje zdravega načina življenja in za socialno podporo (Valle in drugi, 2013). Eno 
največjih in najbolj znanih družbenih omrežij je Facebook. Ta platforma ima zelo veliko 
funkcij, kot so na primer klepet z drugimi osebami, všečkanje in komentiranje slik ter objav, 
med drugim pa se lahko na Facebooku ustvarijo tudi skupine. V teh skupinah lahko člani delijo 
informacije oziroma svoje znanje, lahko postavljajo vprašanja, na katera drugi člani skupine 
lahko odgovorijo (O’Boyle, 2014, str. 59). Vsaka skupina ima neko temo, pa naj bo to zdravje, 
lepota, šport ... V diplomskem delu se bom osredotočila na podporne Facebook skupine, v 
katerih se člani ukvarjajo s športom oziroma se želijo ukvarjati s športom. Podporne Facebook 
skupine so ustvarjene z namenom, da si člani med seboj lahko pomagajo in se spodbujajo. 
Danes lahko na družbenem omrežju Facebook opazimo kar nekaj podpornih skupin, kjer člani 
objavljajo svoje izkušnje in nasvete glede športne aktivnosti, prehrane in zdravega načina 
življenja. Posamezniki lahko v skupini delijo nasvete, s katerimi si lahko drugi člani pomagajo 
pri izvedbi določene aktivnosti, ali pa delijo svoje dosežke in s tem spodbudijo ostale člane, da 
se prav tako začnejo ukvarjati s športom. Bandura (1978) v teoriji o samoučinkovitosti (ang. 
self-efficacy) pravi, da je eden izmed načinov za povečanje samoučinkovitosti posredna 
izkušnja (ang. vicarius experience). Ko posamezniki vidijo sebi podobne ljudi, ki so postali 
uspešni, posameznik postane vse bolj prepričan, da tudi sam lahko opravi podobne aktivnosti. 
Motivacija je definirana kot proces, ki usmerja in vodi dejavnost (Tušak, 1997). Deci in Ryan 
(2015) sta v svoji teoriji samodoločanja motivacijo razdelila na dve glavni vrsti motivaciji. Prva 
je notranja motivacija, pri kateri se posamezniki z določeno športno aktivnostjo ukvarjajo zaradi 
aktivnosti same. To pomeni, da jim je šport zanimiv, zabaven in v njem uživajo. Druga vrsta 
motivacije pa je zunanja motivacija. Pri tej motivaciji se posamezniki z določeno športno 
aktivnostjo ukvarjajo zaradi nagrad, ki jih dobijo ob uspešnosti, te nagrade pa so lahko pohvala, 




Cilj diplomskega dela je ugotoviti, ali sodelovanje v podpornih Facebook skupinah, namenjenih 
športnim aktivnostim, vpliva na motivacijo članov skupine za ukvarjanje s športno aktivnostjo. 
Diplomsko delo je razdeljeno na tri dele. Prvi del je teoretični del, v katerem je predstavljena 
teorija samoučinkovitosti in nato motivacija. Znotraj poglavja o motivaciji sta bolj podrobno 
opisani notranja in zunanja motivacija. Sledi poglavje, kjer so opisane podporne Facebook 
skupine. Po teoretičnem delu sledi empirični del diplomskega dela, v katerem so predstavljeni 
hipoteze, način zbiranja podatkov in končna analiza podatkov. V zadnjem delu diplomskega 




2 Teorija samoučinkovitosti 
 
Teorija samoučinkovitosti je osnovana na predpostavki, da so psihološki procesi osnova za 
nastajanje in povečevanje moči pričakovanj o osebni učinkovitosti (Bandura, 1978, str. 141). 
Med mehanizmi osebne avtonomije ni nič bolj osrednjega kot prepričanja ljudi o svojih 
zmožnostih za nadzor nad dogodki, ki vplivajo na njihovo življenje (Bandura, 1989, str. 1175). 
Samoučinkovitost je prepričanje neke osebe, da je zmožna določenega vedenja in ima tudi 
neposreden vpliv na izbiro aktivnosti (Bandura, 1978, str. 141). Nanaša se na osebno kontrolo, 
avtonomijo in samodeterminizem posameznika. To je spoznanje posameznika, ki odraža 
občutek nadzora in prepričanje, da lahko z ukrepanjem nadzoruje situacijo (Britt in Hatten, 
2016, str. 139).  
Samozavest o učinkovitosti igra ključno vlogo pri samoregulaciji motivacije. Ljudje sami sebe 
motivirajo in usmerjajo svoja dejanja z razmišljanjem vnaprej. S tem oblikujejo prepričanja o 
tem, kaj vse zmorejo. Predvidevajo verjetne rezultate dejanj in si sami postavljajo cilje ter 
načrtujejo dejanja, namenjena uresničevanju prihodnosti. Ljudje, ki se štejejo za zelo 
učinkovite, imajo visoko stopnjo odgovornosti za reševanje problemov, na katere naletijo. Ker 
imajo močnejše prepričanje v svoje sposobnosti, si postavljajo višje cilje in se tudi bolj zavežejo 
k temu, da jih bodo uspešno dosegli ter jih tudi razne ovire na poti do cilja ne ustavijo. Te osebe 
svoje neuspehe pripisujejo nezadostnemu trudu, medtem ko tisti, ki se štejejo za neučinkovite, 
svoje neuspehe pripisujejo nizki sposobnosti. Ti posamezniki ne bodo imeli tako visoke stopnje 
odgovornosti za reševanje problemov (Wood in Bandura, 1989; Bandura, 1993; Koçak in Canli, 
2018). 
Posamezniki, ki imajo nizek občutek samoučinkovitosti, lahko razmišljajo bolj pesimistično o 
svojem osebnostnem razvoju in sposobnostih za obvladovanje stresnih situacij. Močan občutek 
samoučinkovitosti poveča kognitivne procese, zmogljivost in motivacijo. Posledično tisti 
posamezniki, ki imajo močan občutek samoučinkovitosti, izvajajo zahtevnejše naloge in imajo 
postavljene višje cilje (Britt in Hatten, 2016, str. 139). Torej, močnejša kot je zaznana 
samoučinkovitost, več truda bodo ljudje vložili (Bandura, 1978), višje cilje si bodo postavili in 
močnejša bo njihova zavezanost tem ciljem (Bandura, 1989). Ljudje se velikokrat bojijo in se 
izogibajo situacijam, za katere menijo, da presegajo njihovo znanje, medtem ko se vključujejo 
v razne aktivnosti in spremenijo svoje vedenje, ko presodijo, da so zmožni obvladati situacijo, 
ki bi bila drugače zanje zastrašujoča (Bandura, 1978). Zaznavanje ljudi o njihovi učinkovitosti 
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vpliva na tipe scenarijev, ki si jih ljudje zamišljajo vnaprej o neki situaciji. Tisti, ki imajo močan 
občutek učinkovitosti, si zamišljajo uspešne scenarije, kar jim prinaša pozitivna vodila za 
izvedbo tega scenarija. Tisti, ki menijo, da so neučinkoviti, pa so bolj nagnjeni k temu, da si 
zamišljajo neuspešne scenarije, ki spodkopavajo uspešnost s tem, da posamezniki premlevajo, 
kako vse gredo lahko stvari narobe. Ko so ljudje soočeni s težavami in sami dvomijo v svoje 
zmožnosti, zmanjšujejo svoja prizadevanja oziroma prehitro prekinejo poskuse za 
obvladovanje težav ter se zadovoljijo s povprečnimi rešitvami, medtem ko tisti, ki močno 
verjamejo v svoje sposobnosti, vložijo več truda, da bi obvladali ta izziv (Bandura, 1989, str. 
1176). Z drugimi besedami, ljudje morajo imeti močno motivacijo za obvladovanje določene 
situacije, kljub težavam in preprekam, ki se lahko postavijo med posameznika in njegov cilj. 
Bandura (1978, str. 142) v teoriji o samoučinkovitosti pravi, da so pričakovanja osebne 
samoučinkovitosti osnovana na štirih glavnih vrstah izkušenj, ki so: uspešnost oziroma 
neposredna izkušnja, posredna izkušnja, verbalno prepričevanje ter psihološka stanja. 
Uspešnost najbolj vpliva na samoučinkovitost, saj temelji na osebnih izkušnjah. Izkušnje, ki jih 
ljudje pridobijo med življenjem, vplivajo na njihovo spodobnost, ali bodo neko stvar v 
prihodnjih letih opravili ali ne. Poleg tega pa so človekova prepričanja o svoji sposobnosti 
oblikovana z dejavnostmi, s katerimi se oseba ukvarja (Koçak in Canli, 2018). Uspehi 
povečujejo pričakovanja, ponavljajoče se napake pa jih zmanjšujejo, še posebej, če so se zgodile 
zgodaj v teku dogodkov. Ko se močna pričakovanja učinkovitosti razvijejo preko 
ponavljajočega uspeha, se negativni učinki občasnih napak zmanjšajo (Bandura, 1978, str. 143). 
Vendar, če ljudje izkusijo samo uspehe, potem pričakujejo hitre rezultate njim v prid in so tako 
zelo hitro razočarani, če jim nekaj ne uspe. Ljudje morajo imeti izkušnje pri premagovanju ovir 
z vztrajnostjo in trudom, da lahko pridobijo občutek učinkovitosti. Nekaj napak in neuspehov 
lahko tako služi kot dobra lekcija, da uspeh zahteva vztrajnost (Wood in Bandura, 1989, str. 
375). Medtem ko uspešnost temelji na osebnih izkušnjah, posredne izkušnje temeljijo na 
uspešnosti drugih ljudi (Zimmerman, 2000, str. 88). Ko posamezniki vidijo sebi podobne ljudi, 
ki so s trudom postali uspešni, se jim okrepi prepričanje, da so tudi on sami zmožni opraviti 
podobne aktivnosti. Posamezniki se prepričujejo na način, če so drugi zmožni, bi morali biti 
tudi sami zmožni doseči vsaj nekakšno izboljšanje. Pogosto je uporabljeno tudi verbalno 
prepričevanje zaradi svoje enostavnosti. Preko namigovanja so ljudje vodeni v prepričanje, da 
so se zmožni uspešno soočiti s tistim, česar v preteklosti niso mogli premagati. Zadnja vrsta 
izkušnje pa je psihološko stanje. Za to vrsto velja, da bodo posamezniki pričakovali uspeh, če 
ne bodo vznemirjeni ali obremenjeni (Bandura, 1978, str. 146), saj so stres, izčrpanost in druga 
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podobna stanja pogosto interpretirana kot indikatorji za fizično nesposobnost (Zimmerman, 
2000, str. 88). 
Samoocenjevanje operativnih sposobnosti deluje kot nabor determinant posameznikovega 
obnašanja, vzorca mišljenja in čustvenih reakcij, ki jih izkusi v vsakodnevnih situacijah. Vsak 
dan se posamezniki neprestano odločajo, s katerimi dejavnostmi se bodo ukvarjali in kako 
dolgo. Ljudje se izogibajo dejavnostim, za katere mislijo, da nimajo dovolj sposobnosti, da bi 
jih uspešno opravili, medtem ko z gotovostjo izvajajo dejavnosti, za katere menijo, da so dovolj 
sposobni. Mnenja o samoučinkovitosti tudi določajo, koliko truda bodo ljudje vložili v 
dejavnost in kako dolgo bodo vztrajali, če se na njihovi poti pojavijo ovire. Tisti, ki dvomijo o 
sebi in svojih spodobnostih, bodo zelo hitro obupali, tisti, ki imajo močan občutek učinkovitosti, 
pa se bodo še dodatno potrudili, da bodo dejavnost čim bolj uspešno zaključili. Tisti 
posameznik, ki se ocenjuje kot neučinkovitega, si pogosto zamišlja možne ovire, ki v resnici 
niso tako težavne. Tako razmišljanje ustvarja stres pri posamezniku in ovira posameznikovo 
delovanje s preusmerjanjem njegove pozornosti na skrbi o neuspešnosti, namesto da bi se 
osredotočil na to, kako se čim bolje soočiti z izzivom. Nasprotno pa tisti, ki imajo močan 
občutek učinkovitosti, usmerijo svojo pozornost na zahteve okolja in vložijo več truda za 
premagovanje ovir (Bandura, 1982, str. 123). 
Zaznana samoučinkovitost je zaupanje osebe same vase in v svoje sposobnosti, da lahko 
uporabi motivacijo, kognitivne vire in postopke, potrebne za nadzor nad dogajanjem v 
njihovem življenju. Obstaja razlika med imeti določene sposobnosti in jih biti sposoben dobro 
in dosledno uporabljati pri zahtevnih okoliščinah. Samo imeti potrebne sposobnosti ni dovolj 
za uspeh. Oseba potrebuje tudi vzdržljivo prepričanje vase in v svoje sposobnosti, da ima lahko 
nadzor nad dogodki in tako doseže svoje cilje (Wood in Bandura, 1989, str. 364). Torej, ali bo 
človek deloval slabo, dobro ali nadpovprečno, je torej odvisno od tega, ali bo njegovo zaupanje 
v svoje spodobnosti povečalo ali pa zmanjšalo motivacijo in trud za opravljanje nalog. 
Samoučinkovitost je posameznikovo prepričanje oziroma zaupanje v svoje sposobnosti, da 
lahko sam opravi določene aktivnosti. Prepričanje o samoučinkovitosti je lahko tudi povezano 
s samozavestjo in zaznavanjem sposobnosti. Ljudje razmišljajo, ali bodo pri neki aktivnosti 
uspešni ali ne, glede na njihove sposobnosti (Koçak in Canli, 2018, str. 57). 
V svojem delu Zimmerman (2000) pravi, da prepričanja o samoučinkovitosti vplivajo na 
ključne kazalnike akademske motivacije, kot so izbira aktivnosti oziroma dejavnosti, raven 
truda, vztrajnost in čustvene reakcije. Na splošno se akademska samoučinkovitost upošteva kot 
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element, ki vpliva na akademske dosežke (Koçak in Canli, 2018). To pomeni, da so tisti 
študenti, ki imajo višjo samoučinkovitost, bolj pripravljeni sodelovati pri predavanjih, delajo 
več, dlje vztrajajo, imajo manj negativnih čustvenih reakcij, ko se soočajo z ovirami, v 
primerjavi s tistimi, ki dvomijo o svojih sposobnostih. Prepričanje o samoučinkovitosti 
zagotavlja študentom motivacijo za učenje z uporabo samoregulativnih procesov, kot so 
postavljanje ciljev, samonadzor, samoocenjevanje in uporaba strategije. Študenti si postavijo 
višje cilje, če sami presodijo, da so bolj sposobni. Prav tako so boljši pri nadzoru svojega 
delovnega časa, so bolj vztrajni in boljši pri reševanju problemov kot tisti študenti, ki imajo 
enako sposobnost, a sami sebe ne presodijo kot dovolj sposobne. Višja kot je motivacija in 
samoregulacija pri tistih študentih, ki se presodijo kot dovolj sposobne, višji so njihovi 
akademski dosežki (Zimmerman, 2000, str. 88). 
Posameznik si v skladu s pogledom na svojo samoučinkovitost izbira dejavnosti in okolje, v 
katerem bo deloval. Družbeni vpliv v določenih okoljih je lahko zelo močan, saj lahko skozi 
sposobnosti, vrednote in interese tega okolja vpliva na smer posameznikovega osebnega 
razvoja. Večja kot je zaznana samoučinkovitost, več možnosti posameznik misli, da ima pri 
izbiri karierne poti. Pogosto se zgodi, da ljudje omejijo svoje karierne možnosti, ker mislijo, da 
niso sposobni, čeprav dejansko imajo to sposobnost. To omejevanje se ne zgodi zaradi 
nesposobnosti osebe, ampak zato, ker osebe dvomijo vase in v svoje sposobnosti (Wood in 
Bandura, 1989, str. 365). 
Prav tako pa posameznikovo prepričanje o svoji učinkovitosti vpliva tudi na njegovo stopnjo 
motivacije. Ta se izraža v tem, koliko truda bo posameznik vložil v neko dejavnost in kako 
dolgo bo vztrajal. Ko se ljudje soočijo s težavami oziroma ovirami, bodo tisti posamezniki, ki 
dvomijo o svojih sposobnostih, predčasno zaključili dejavnost in se zadovoljili s povprečnimi 
rezultati. Motivacija pa ni edina stvar, na katero vpliva prepričanje o samoučinkovitosti. To 
vpliva tudi na cilje, ki si jih posameznik postavi (prav tam). 
Zimmerman, Bandura in Martinez-Pons (1992) v svojem delu govorijo o samomotivaciji (ang. 
self-motivation) v akademski sferi in pravijo, da si učenci, ki nadzirajo sami sebe (ang. self-
regulated), s socialnokognitivnega vidika postavljajo zahtevne cilje in uporabljajo primerne 
strategije, da dosežejo zastavljene cilje. Hkrati pa vključujejo tudi samonadzorne vplive, ki jih 
motivirajo in vodijo k cilju. Ravno ti samonadzorni učenci imajo večji občutek o svoji 
učinkovitosti, kar pa vpliva na znanje in cilje, ki si jih postavijo, ter na njihovo predanost, da 
bodo dosegli cilje. Glede na socialno kognitivno teorijo postavljanje ciljev poveča 
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posameznikov kognitivni in afektivni odziv na izid, saj cilji določajo pogoje za osebni uspeh. 
Cilji tudi spodbudijo samonadzor in samokritiko dosežkov. Vseeno pa je samonadzor nad 
motivacijo odvisen od prepričanja o samoučinkovitosti in tudi od osebnih ciljev. Zaznana 
samoučinkovitost vpliva na raven zahtevnosti zastavljenega cilja, količino truda, ki ga 
posameznik vloži, da doseže cilj, in na posameznikovo vzdržljivost in pripravljenost 
spopadanja z ovirami. 
V povezavi s športom je samoučinkovitost eden izmed dejavnikov, ki prispevajo k uspehu 
športne psihologije. Športna psihologija je pomemben del športa. Psihologija športniku pomaga 
izboljšati izvedbo, pomaga mu pri učenju določenih sposobnosti z uporabo različnih tehnik, kot 
so mentalno usposabljanje, samozavest in samoučinkovitost. Na športnikovo samoučinkovitost 
med drugim vplivajo mojstrstvo oziroma obvladanje določenega športa, sposobnost, fizično in 
psihično zdravje in družbena podpora. Dejavniki, kot so izvedba, uspeh, fizično in psihično 
zdravje, sposobnost shajati s stresom in zmanjševati njegove negativne vplive, pa izboljšujejo 





3 Motivacija za športno aktivnost 
 
Motivacija deluje pri vseh živih bitjih, vendar pa je pri ljudeh najbolj razvita. Najpomembnejša 
značilnost človekove motivacije je, da lahko človek svoje obnašanje vestno spodbuja, usmerja 
in vodi. Lahko si postavlja cilje in motive, ki jih potem skuša doseči (Musek in Pečjak, 2001). 
Ena izmed definicij motivacije je, da je motivacija proces, ki usmerja in vodi dejavnost in je 
značilna za vse živalske organizme (Tušak, 1997), medtem ko motivi stimulirajo in določajo 
človeško vedenje, vsakič ko se pojavi želja ali določen cilj, ki ga oseba želi doseči (Masten, 
Dimec, Ivanovski Donko in Tušak, 2010). Definirana je kot razlog za določeno vedenje, ki je 
usmerjeno k cilju in ga vzbudi ter vzdržuje potreba (Jakovljević, 2013). Pri motivaciji gre za 
vse tiste dejavnike, ki spodbujajo ali pa usmerjajo naše obnašanje. Pri psihologiji so motivacija 
dejavniki, silnice in gibala našega delovanja. To so predvsem motivi, potrebe, želje, vrednote 
in interesi (Musek in Pečjak, 2001). Med drugim pa so potrebe lahko tudi potreba po doseganju, 
po pridobivanju, potreba po uveljavljanju v družbi, po moči, po bližini (Jakovljević, 2013). 
Motivacija je odgovor na vprašanje, zakaj se obnašamo tako, kakor se obnašamo. Vsa naša 
dejanja so motivirana. Pri vprašanju, zakaj nekaj naredimo, pa govorimo o motivih obnašanja. 
To so psihološki pojavi, ki spodbujajo obnašanje in ga usmerjajo k ciljem (Musek in Pečjak, 
2001). Pomemben del motivacije je tudi samomotivacija (ang. self-motivation), ki izraža 
zmožnost motivacijskega samonadzora. Osebe z višjo samomotivacijo se pripravljajo in 
motivirajo same sebe in delujejo individualno, brez kakršne koli zunanje podpore oziroma 
pritiska (Masten in drugi, 2010). Tušak in Tušak (2001) sta ločila štiri glavne tipe motivacijskih 
teorij. Te so: 
- kognitivne teorije motivacije, 
- hedonistične teorije motivacije, 
- instinktivistične teorije motivacije, 
- teorije gona. 
Kognitivne teorije motivacije temeljijo na predpostavki, da v osnovi vedenja leži neko 
spoznanje, ideja. Torej, če nekdo misli, da je sposoben biti športnik, se bo začel ukvarjati s 
športom. Če pa nekdo misli, da ni sposoben biti športnik, se ne bo ukvarjal s športom. Te vrste 
teorije predvidevajo, da vsi posamezniki načrtujejo, kaj bodo naredili. Pri hedonističnih teorijah 
gre za predanost ugodju in doseganje ugodja je pri posameznikih najpomembnejše. Tu se oseba 
ukvarja s športom zato, da doseže zadovoljstvo oziroma da se izogne nezadovoljstvu. 
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Instinktivistične teorije pa pravijo, da so nagoni najbolj preprosta razlaga večine vedenj. Pri tej 
teoriji je nagon vsem ljudem skupen in je bolj verjetno prirojen kot pa naučen. Pri teoriji gona 
pa gon povzroči, da posameznik postane aktiven in ga žene k zadovoljitvi potreb (Tušak in 
Tušak, 2001). 
Motivacija je povezana s človekovimi notranjimi pogoji in procesi, ki jih lahko samo posredno 
opazujemo preko njihovih vedenjskih izhodnih signalov. Vedenje pa je rezultat notranjih 
motivov, o katerih lahko samo sklepamo. Vendar motivacija in vedenje nista isto. Motivacija 
je res pomemben oblikovalec vedenja, vendar na vedenje vplivajo tudi drugi dejavniki, kot so 
biološki, socialni, kulturni. Rezultat motivacije je aktivnost. Na notranje motive posameznik 
odgovori z aktivnostjo, ki je usmerjena k ciljem in jih želi doseči, s tem pa posameznik doživi 
zadovoljstvo (Tušak in Tušak, 2001). 
Nekatere potrebe ljudje zadovoljujemo brez zavestne kontrole. To so predvsem fiziološke 
potrebe. Pogosto pa se k ciljem usmerjamo zavestno. V tem primeru govorimo o zavestni 
motivaciji, ki je povezana z voljo. To je proces, v katerem zavestno spodbujamo svojo 
dejavnost, jo sprožimo, usmerjamo k cilju in jo lahko tudi spreminjamo (Musek in Pečjak, 
2001). 
 
3.1 Notranja in zunanja motivacija 
Pri motivaciji za športno aktivnost je poleg teorije samoučinkovitosti pomemben tudi model 
notranje in zunanje motivacije, ki sta ga razvila Deci in Ryan. Avtorja v svoji teoriji 
samodoločanja (ang. self-determination) dajeta poudarek na različne vrste motivacije, ki jih 
imajo ljudje za razne aktivnosti. Teorija samodoločanja kot motivacijska teorija govori o tem, 
kaj daje ljudem zagon za njihovo vedenje ter kako je njihovo vedenje regulirano na različnih 
področjih življenja. Avtorja trdita, da je pomembno določati vrste motivacije za napoved 
kakovosti in vzdrževanje teh vedenj. Najbolj pomembna je razlika med avtonomno in 
nadzorovano motivacijo. Ko so ljudje avtonomno motivirani, delujejo z občutkom 
pripravljenosti in svobodno voljo. V celoti sprejemajo, da jih zanima to, kar počnejo, jim je 
prijetno ali pa je v skladu z njihovimi vrednotami. Avtonomno motivacijo običajno spremljajo 
pozitivne izkušnje in izbira (Deci in Ryan, 2015, str. 486). Del avtonomne motivacije je notranja 
motivacija, pri kateri oseba nekaj počne zaradi aktivnosti same oziroma zaradi zadovoljstva, ki 
ga dobi pri izvajanju te aktivnosti (Tušak, 1997). Bistveno bolj se potrudimo, ko smo notranje 
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motivirani, zato je razumljivo, da smo bolj uspešni pri tistih dejavnostih, ki jih opravljamo z 
veseljem. Vsak od nas ima svoje interese, ki nas še posebno zanimajo, zato smo pri teh še 
posebno uspešni (Musek in Pečjak, 2001). Ryan in Deci (2000a) notranjo oziroma intrinzično 
motivacijo definirata kot opravljanje aktivnosti zaradi zadovoljstva, kar pomeni, da se notranje 
motivirana oseba ukvarja s športno aktivnostjo zaradi zabave ter zaradi pozitivnih izkušenj, 
povezanih s to športno aktivnostjo. Ljudje smo že od rojstva aktivna in radovedna bitja, ki so 
pripravljena raziskovati in se učiti. Oseba pridobiva znanje in veščine, ko ravna v skladu s 
svojimi interesi. Za visoko raven notranje motivacije morajo ljudje zadovoljiti potrebe po 
samoučinkovitosti in avtonomiji. Na primeru izobrazbe je več študij potrdilo, da so imeli 
študenti oziroma dijaki višjo notranjo motivacijo, radovednost in željo po izzivu, če so njihovi 
profesorji podpirali avtonomnost. Tisti študenti, ki so bili pretirano nadzorovani, pa so se manj 
naučili (prav tam). Podobno so ugotovili pri otrocih, katerih starši bolj podpirajo avtonomnost. 
Ti otroci so bolj spontano raziskovali in širili svoja obzorja, v nasprotju z otroki, katerih starši 
so jih bolj nadzorovali. Vseeno je pomembno poudariti, da je notranja motivacija prisotna samo 
takrat, ko je aktivnost za posameznika zanimiva (prav tam). Pri športu so to najpogosteje 
športniki, ki trenirajo zaradi zanimivosti in ki so zadovoljni s stvarmi, ki se jih naučijo ter zaradi 
zadovoljstva ob izboljšanju svojih sposobnosti (Kajtna in Tušak, 2005). Pri notranji motivaciji 
športniki vztrajajo zaradi športa samega, saj v njem uživajo in imajo pozitivne občutke. Ti ljudje 
tudi verjamejo, da so se sami odločili, da se bodo ukvarjali s športom, ki jim prinaša veselje 
(Jakovljević, 2013). 
V nasprotju z avtonomno motivacijo pa ljudje, pri katerih je motivacija nadzorovana, delujejo 
iz prisile ali obveze. Ljudje pri tem običajno delujejo pod pritiskom. Del te nadzorovane 
motivacije je zunanja motivacija, ki se nanaša na izvajanje aktivnosti za uresničitev nekega 
ločenega izida (Ryan in Deci, 2000b). Pri zunanji motivaciji nas motivirajo zunanje spodbude, 
kot so nagrade, denar in pohvala (Musek in Pečjak, 2001). Obstaja veliko aktivnosti, pri katerih 
ljudje niso notranje motivirani. To se še posebej opazi pri najstnikih, ki občutijo vse več pritiska 
družbe in vse več sodelujejo v aktivnostih, ki jim niso zanimive. V šolah notranja motivacija 
postaja vse šibkejša z vsakim razredom, torej višji kot je razred, nižja je motivacija (Ryan in 
Deci, 2000a). Vendar pa avtorja teorije samodoločanja v svojem kasnejšem delu pravita, da 
zunanja motivacija ni samo del nadzorovane motivacije, ampak je lahko tudi del avtonomne 
motivacije. Učenec lahko opravlja domača nalogo zato, ker se boji sankcij svojih staršev, če 
naloge ne bo naredil. V tem primeru je to nadzorovana motivacija, saj učenec opravlja nalogo, 
ker želi doseči neki izid – izognitev sankcij. V drugem primeru pa učenec opravlja nalogo, ker 
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verjame, da mu bo to pomagalo pri njegovi karieri. Tudi tu je učenec zunanje motiviran, vendar 
pa je to njegova izbira. Ravno zaradi teh razlik v ravni avtonomnosti pri zunanji motivaciji sta 
Ryan in Deci v svoji teoriji samodoločanja zunanjo motivacijo razdelila na več različnih 
regulacij (prav tam): 
- zunanja regulacija, 
- introjecirana regulacija, 
- identificirana regulacija, 
- integrirana regulacija. 
Vse štiri regulacije so zgoraj naštete od najmanj do najbolj avtonomne zunanje motivacije. 
Najmanj avtonomna zunanja motivacija je torej zunanja regulacija. Pri tej regulaciji se 
posameznik ukvarja z aktivnostmi, da zadosti zunanjo zahtevo oziroma pridobi nagrado. 
Zunanja regulacija je zelo kontrolirana motivacija. Sledi introjecirana motivacija, pri kateri 
posameznik izvaja dejavnosti zaradi pritiska in ker se želi izogniti občutku slabe vesti. Nekoliko 
bolj avtonomna zunanja motivacija je identificirana regulacija. Pri tej regulaciji se posameznik 
identificira s pomembnostjo neke dejavnosti oziroma nekega dejanja in zato sprejme regulacijo 
kot svojo. Najbolj avtonomna oblika zunanje motivacije pa je integrirana regulacija. Tu 
posameznik popolnoma ponotranji regulacijo. To se zgodi, ko posameznik uskladi regulacijo s 
svojimi drugimi vrednotami. Z drugimi besedami, bolj kot posameznik ponotranji razlog za 
neko dejanje, bolj to zunanje motivirano dejanje postane dejanje, za katero se je posameznik 
sam odločil (Ryan in Deci, 2000a). V empiričnem delu diplomskega dela, kjer raziskujem 
motivacijo, bom za zunanjo motivacijo upoštevala vse štiri oblike regulacije skupaj. 
Poleg zunanje in notranje motivacije pa obstaja tudi amotivacija. Pri amotivaciji posamezniku 
primanjkuje razlogov za neko dejanje. Amotivacija nastane, ko posameznik ne ceni aktivnosti, 
se ne počuti sposobnega ali pa ne verjame, da bo ta aktivnost prinesla želen izid (Ryan in Deci, 
2000a). Zunanje motiviran športnik se vključi v šport zaradi ciljev, kot je doseganje nagrad ali 
pa izogibanje neželenemu (Jakovljević, 2013) ter zaradi prestiža in nagrad, ki jih dobi za 
uspešnost (Kajtna in Tušak, 2005). 
 
3.2 Postavljanje ciljev 
Pomembno je tudi, da si postavljamo cilje in to je tudi ena izmed najpomembnejših aktivnosti, 
ko želimo motivacijo za šport (Jakovljević, 2013). Pri določanju ciljev je treba upoštevati 
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sposobnosti, zanimanje in pomembnost ciljev. Zastavljeni cilji so lahko osebni, izobraževalni, 
lahko so povezani tudi s kariero. Delimo jih lahko tudi na kratkoročne in dolgoročne cilje. 
Kratkoročni cilji vsebujejo načrte za eno leto ali manj. Lahko si jih postavljamo vsak dan in si 
naredimo seznam, kaj želimo v enem dnevu postoriti, lahko pa si jih postavljamo sproti za 
nekoliko daljša obdobja. Za izpolnitev dolgoročnih ciljev pa po navadi potrebujemo dlje časa, 
lahko tudi več let (Kapelj Gorenc, 2002). Vendar cilji ne smejo biti previsoki in tudi ne prenizki. 
Če si postavljamo cilje previsoko in jih praktično ne moremo nikoli doseči, potem bomo kmalu 
odnehali in bomo razočarani nad samim seboj. Ti previsoki cilji nas potem ne motivirajo več 
in obupamo nad doseganjem teh ciljev. Po drugi strani pa postavljanje prenizkih ciljev tudi ni 
priporočljivo, saj jih lahko dosežemo z zelo malo truda. Da dosežemo nizke cilje, potrebujemo 
malo časa, hkrati pa nam ne prinašajo pravega zadovoljstva in niso veliko vredni (Musek in 
Pečjak, 2001). Pomembno je, da imamo postavljene take cilje, ki nas zadovoljijo in ugodijo 
našim potrebam (Jakovljević, 2013). Motivacija je najvišja takrat, ko obstajajo pričakovanja, 
da so dobri dosežki verjetni, in pričakovanja, da so takšni dosežki veliko vredni. Za te dosežke 
sta pogosto potrebni velika vztrajnost in požrtvovalnost. Vseeno pa ni dobro, da je ta motivacija 
premočna. To se zgodi takrat, ko naš cilj ni več notranje zadovoljstvo, ki ga občutimo pri 
dosežku, ampak samo to, da moramo biti boljši od drugih ne glede na vse. V tem primeru je 
razočaranje ob neuspešnem doseganju cilja težko preboleti (Musek in Pečjak, 2001). Ljudje 
največkrat nimajo motivacije, ker niso izbrali prave športne aktivnosti, ker ne vedo, kaj jih žene 
in ker ne znajo poslušati sebe in svojega telesa (Kajtna in Tušak, 2005). Pri ciljih je pomembno, 
da so čim bolj natančno opisani in ravno dovolj zahtevni, da športniku predstavljajo izziv ter 
morajo biti športniku pomembni (Jakovljević, 2013). Pri postavljanju ciljev moramo biti torej 
pozorni, da postavimo točno določene cilje, ki so čim bolj specifični, upoštevati moramo svoje 
sposobnosti in interese, vedeti moramo, kaj želimo doseči in ti cilji nam morajo biti pomembni, 
saj jih bomo le tako uspešno dosegli. S tem ko si postavimo cilje, lahko izboljšamo svojo 
motivacijo, povečamo zaupanje vase, povišamo svoj ponos in samozavest in izboljšamo svojo 
aktivnost ter kakovost treninga. Hkrati pa s postavljenimi cilji lahko tudi ugotovimo, kakšne so 
naše sposobnosti in kakšen je napredek. S tem dobimo tudi neko potrditev, da smo sposobni in 




4 Podporne Facebook skupine 
 
Internet se danes vse bolj in bolj razvija in hkrati poenostavlja človekovo življenje. Na internetu 
lahko posameznik dobi zelo veliko informacij in tudi ostane v stiku s prijatelji, še posebej preko 
spletnih družbenih omrežij (Shiau, Dwivedi in Lai, 2018). Spletna družbena omrežja 
omogočajo posameznikom, da v virtualnem družbenem omrežju sklepajo nova prijateljstva, 
spoznavajo ljudi, ki imajo enake interese, in delijo svoje znanje. Posamezniki lahko objavljajo 
oziroma delijo multimedijsko vsebino, kot so besedila, slike, videoposnetki. Spletna družbena 
omrežja so zelo spremenila način, kako ljudje komuniciramo med seboj (Sampasa-Kanyinga in 
Hamilton, 2018). Eno izmed teh spletnih družbenih omrežij je tudi Facebook. Facebook je 
spletno družbeno omrežje, preko katerega lahko posamezniki v virtualnem družbenem okolju 
vzdržujejo stike z osebami, ki jih poznajo, lahko pa tudi sklepajo nova prijateljstva z osebami, 
ki jih še nikoli niso spoznali. Julija leta 2018 je Facebook uporabljalo že 2,3 milijarde ljudi po 
vsem svetu. Facebook je postal pomemben v posameznikovem življenju, saj nekateri 
posamezniki po vsebinah na Facebooku brskajo tudi več ur dnevno (Braasch, Buchwald in 
Hobfoll, 2019, str. 101). Število uporabnikov se iz leta v leto veča, kar kaže na to, da družbena 
omrežja igrajo vse večjo vlogo v vsakdanjem življenju. Izmed vseh družbenih omrežij je 
Facebook najbolj pogosto uporabljeno omrežje in število njegovih uporabnikov se še vedno 
povečuje (Shiau in drugi, 2018, str. 52). Facebook omogoča vzpostavljanje ali ohranjanje 
stikov, omogoča deljenje informacij ter enostavno komuniciranje s prijatelji, tudi če so na 
drugem koncu sveta. Prav tako omogoča uporabnikom, da delijo svoje osebne podatke, 
pokažejo povezave z drugimi uporabniki in lahko vidijo podatke drugih uporabnikov preko 
povezav. Obstajajo trije razlogi, zakaj ljudje uporabljajo družbena omrežja. Prvi razlog je, da 
lahko spoznajo nove ljudi in sklepajo nova prijateljstva. Drugi razlog je, da lahko komunicirajo 
in ostanejo v stiku s prijatelji, tretji razlog pa je, da lahko organizirajo skupne družbene 
aktivnosti (Shiau in drugi, 2018). Facebook uporabnikom omogoča tudi ustvarjanje skupin, v 
katerih lahko delijo informacije, postavljajo vprašanja, na katera lahko drugi člani skupine 
odgovarjajo, in omogočajo interakcijo z drugimi člani (O’Boyle, 2014, str. 59). Braasch in drugi 
(2019) so v svoji raziskavi želeli odkriti, kako se posamezniki preko Facebooka spopadajo z 
različnimi obremenitvami, ki jim povzročajo stres oziroma stresorje. Ugotovili so, da se 
posamezniki najraje pridružijo točno določenim skupinam, v katerih se ostali člani skupine 
spopadajo z enakimi stresorji. V teh skupinah lahko posamezniki najdejo informacije in načine, 
kako se spopasti s stresorji (Braasch in drugi, 2019). Ko imajo uporabniki v skupini enake 
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vrednote kot ostali člani skupine, bodo razvili občutek pripadnosti in bodo zaradi tega še 
pogosteje uporabljali Facebook (Shiau in drugi, 2018, str. 53). V skupinah je lahko malo članov, 
ki se med seboj lahko poznajo, kot so na primer skupine, v katerih so vsi člani med seboj sošolci 
in si v tej skupini med seboj izmenjujejo zapiske oziroma si med seboj pomagajo. Lahko pa je 
v skupini zelo veliko članov, ki se večinoma med seboj sploh ne poznajo. Primer take skupine 
so skupine občanov določenega mesta (Braasch in drugi, 2019).  
Sama se bom osredotočila na podporne skupine na Facebooku, v katerih so člani tiste osebe, ki 
se ukvarjajo oziroma se želijo ukvarjati s športom. V teh skupinah osebe delijo nasvete, prav 
tako pa se med seboj spodbujajo. Facebook je velikokrat povezan z negativno samopodobo v 
povezavi s težo in športno aktivnostjo posameznika. Povezan je s povečanim nezadovoljstvom 
posameznikov s svojo težo, ponotranjenjem idealov o suhem telesu in negativno sliko o telesu. 
To lahko posameznike vodi do povečanja telesne aktivnosti. Tiste, ki se ukvarjajo s športno 
aktivnostjo zaradi zunanjih motivov, kot je slaba samopodoba, verjetno v to žene slaba vest ali 
pa sramovanje o svojem telesu. To kaže na to, da Facebook lahko poveča športno aktivnost pri 
posameznikih, vendar v negativnem smislu (Divine, Watson, Baker in Hall, 2019). 
Facebookovi uporabniki, ki so včlanjeni v neko podporno skupino, v kateri imajo člani podobne 
vrednote in se ukvarjajo s športom, so lahko za športno aktivnost tako zunanje kot notranje 
motivirani. Vendar predvidevam, da zunanja motivacija v tem primeru prevladuje. Kot pravi 
teorija samoučinkovitosti, lahko posameznik vidi sebi podobne osebe, ki so v nečem uspele in 
se tako pri njem okrepi prepričanje, da je tudi on sposoben uspeti v podobni stvari. V mojem 
primeru bi bila to športna aktivnost. Torej, posameznik vidi sebi podobno osebo, ki ji je uspelo 
z določeno športno aktivnostjo izboljšati svoje počutje, zato je prepričan, da lahko to tudi njemu 
uspe. Vsekakor obstaja tudi možnost, da se nekateri člani podporne skupine ukvarjajo s športom 
zaradi čistega zadovoljstva, ki ga ob tem občutijo. Tako sta lahko v podporni Facebook skupini 
prisotni obe vrsti motivacije. Ravno to želim tudi preveriti v diplomskem delu – ali sodelovanje 
v podporni Facebook skupini pozitivno oziroma negativno vpliva na notranjo in zunanjo 
motivacijo za športno aktivnost pri posamezniku.  
21 
 
5 Raziskovalni načrt 
 
V diplomskem delu se ukvarjam z dvema hipotezama o vplivu sodelovanja v podpornih 
skupinah na družbenem omrežju Facebook na motivacijo za športno aktivnost pri 
posameznikih. S podobnim vprašanjem se je ukvarjalo že nekaj avtorjev. Divine in drugi (2019) 
so v svoji raziskavi ugotovili, da so imele tiste osebe, ki so Facebook pogosteje uporabljale za 
objave, povezane s športno aktivnostjo, povečano zunanjo motivacijo za športno aktivnost. Leta 
2016 so avtorji naredili raziskavo na Fakulteti uporabnih medicinskih znanosti. Študente so 
razdelili v dve skupini. Študenti v prvi skupini so imeli ustvarjen račun na družbenem omrežju 
Instagram, s tem pa so imeli dostop do motivacijskih slik, na katerih so bile predstavljene 
prednosti in koristi športne aktivnosti. Hkrati jim je to družbeno omrežje služijo kot alarm, da 
morajo opraviti trening. Študenti v drugi skupini pa računa na tem družbenem omrežju niso 
imeli. Avtorji so ugotovili, da so študenti v prvi skupini opravili več treningov športne 
aktivnosti kot študenti v drugi skupini. Pri vprašanju, zakaj so se ukvarjali s športno aktivnostjo, 
so bili najpogostejši odgovori, da želijo biti zdravi in da ohranijo zdravo težo, kar so dejavniki 
zunanje motivacije. Noben študent na to vprašanje ni odgovoril, da se ob ukvarjanju s športno 
aktivnostjo počuti dobro, kar je dejavnik za notranjo motivacijo (Al-Eisa in drugi, 2016). Prav 
tako so Zhang, Brackbill, Yang in Centola (2015) v svoji raziskavi ugotovili, da so se tiste 
osebe, ki so bile v virtualni skupini, kjer so lahko videle napredek in udeležbo pri športnih 
aktivnostih drugih oseb v tej skupini, v povprečju večkrat udeležile športnih aktivnostih in 
treningov v enem tednu, v primerjavi s kontrolno skupino, kjer člani skupine niso imeli tega 
vpogleda drugih članov. 
Sama nikjer nisem zasledila raziskave, v kateri bi avtorji raziskovali, kako sodelovanje v 
podpornih skupinah na družbenem omrežju Facebook vpliva na motivacijo za športno 
aktivnost. Vendar pa lahko iz zgoraj navedenih ugotovitev predvidevam, da sodelovanje v 
podpornih Facebook skupinah različno vpliva na zunanjo in notranjo motivacijo za športno 
aktivnost. Zato bom v diplomskem delu raziskovala dve hipotezi: 
H1: Aktivno sodelovanje v podpornih Facebook skupinah pozitivno vpliva na zunanjo 
motivacijo za športno aktivnost pri posameznikih. 
H2: Aktivno sodelovanje v podpornih Facebook skupinah negativno vpliva na notranjo 
motivacijo za športno aktivnost pri posameznikih. 
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Aktivno sodelovanje v podpornih Facebook skupinah merim z indikatorjem, ki sprašuje po 
objavi sporočila v skupini. Torej, če je član podporne Facebook skupine že kdaj objavil 
sporočilo v skupini, to upoštevam kot aktivno sodelovanje. 
5.1 Metoda in anketni vprašalnik 
Podatke za analizo sem pridobila s spletnim anketnim vprašalnikom, ki sem ga objavila v zaprti 
Facebook skupini »Kayla Itsines B.B.G Support Group« z dovoljenjem administratorke 
skupine. V skupini je več kot 39 tisoč članov in je bila ustvarjena januarja 2015. Ker je to 
mednarodna Facebook skupina, sem vprašalnik v tej skupini objavila v angleškem jeziku. 
Celoten vprašalnik je narejen s pomočjo spletne aplikacije 1ka.si. Sestavljen je iz treh sklopov 
vprašanj. Prvi sklop vprašanj meri intenzivnost uporabe Facebooka ter pogostost objavljanja 
sporočil v podporni skupini. Sklop se začne z vprašanji o dolžini članstva v podporni skupini, 
pogostosti obiskovanja skupine in pogostosti objavljanja sporočil v skupini. Nato sledi šest 
trditev o čustveni povezanosti anketiranca s podporno Facebook skupino, na katere anketiranec 
odgovori na Likertovi lestvici od 1 do 5, kjer 1 pomeni popolnoma se ne strinjam in 5 pomeni 
popolnoma se strinjam. Na koncu sledita še dve vprašanji o številu prijateljev, ki jih ima 
anketiranec na Facebooku in o tem, koliko časa je anketiranec v povprečju v enem tednu aktivno 
sodeloval v podporni skupini. Vsa vprašanja v tem sklopu so prirejena na podlagi vprašalnika 
Facebook Intensity Scale (FBI), ki so ga sestavili Ellison, Steinfield in Lampe (2007), ter 
vprašalnika o intenzivnosti sodelovanja v spletnih zdravstvenih skupnostih, ki ga je oblikovala 
Atanasova (2018). 
Drugi sklop vprašalnika vsebuje 24 trditev o motivaciji pri športu. Te trditve so povzete iz 
vprašalnika »Lestvica športne motivacije-6« (ang. Sport Motivation Scale-6 [SMS-6]), ki so jo 
pregledali in dopolnili Mallett, Kawabata, Newcombe, Otero-Forero in Jackson (2007). Teh 24 
trditev meri 6 različnih oblik motivacije. Te oblike so amotivacija, notranja motivacija ter 
zunanja motivacija, ki jo sestavljajo zunanja regulacija, introjecirana regulacija, identificirana 
regulacija in integrirana regulacija. Vsaka oblika motivacije je merjena s štirimi trditvami. 
Celoten sklop trditev se meri s sedemstopenjsko Likertovo lestvico, kjer 1 pomeni popolnoma 
se ne strinjam, 7 pa pomeni popolnoma se strinjam. Tretji sklop vprašalnika pa sestavljajo 
splošna demografska vprašanja, kot so spol, starost, izobrazba ter status zaposlitve. Celoten 




5.2 Zbiranje podatkov 
Spletno anketo sem objavila v zaprti Facebook skupini »Kayla Itsines B.B.G Support Group«. 
Anketa je bila v skupini objavljena 24. julija 2020, podatke pa sem zbirala do 20. septembra 
2020. V tem času so bili člani skupine trikrat opomnjeni za izpolnitev ankete. Ciljna skupina 
moje raziskave so bili vsi uporabniki Facebooka, ki so člani ene izmed podpornih Facebook 
skupin. V anketo je na začetno stran vstopilo 353 oseb, vendar je izmed teh anketo v celoti 
izpolnilo 92 oseb. V vzorec je dodatno vključenih še 24 oseb, ki so odgovorile na skoraj vsa 
vprašanja, razen demografska vprašanja. Tako je končno število oseb v vzorcu 116, kar pomeni, 




6 Rezultati empirične raziskave 
6.1 Opis vzorca 
Izmed vseh, ki so v celoti odgovorili na anketni vprašalnik, je bilo 76 % žensk in 24 % moških. 
Kot je razvidno iz Tabele 6.1, je bilo največ anketirancev v starostni kategoriji od 16 do 30 let 
(51,1 %), najmanj pa v kategoriji več kot 45 let (3,3 %). Skoraj polovica vprašanih (42,9 %) 
ima visokošolsko strokovno izobrazbo kot najvišjo dokončano izobrazbo, sledijo jim 
anketiranci z dokončanim magisterijem (38,5 %), najmanj (4%) pa jih ima narejeno poklicno 
šolo. Več kot 70 % vprašanih je trenutno zaposlenih za polni delovni čas. 
Tabela 6.1: Demografski podatki vzorca 
Spremenljivka Kategorije n % 
Spol 
Moški 22 76,1 % 
Ženski 70 23,9 % 
Starost 
16–30 let 47 51,1 % 
31–45 let 42 45,7 % 
Starejši/-a od 45 let 3 3,3 % 
Izobrazba 
Poklicna šola 4 4,4 % 
Srednja šola 8 8,8 % 
Visokošolska strokovna izobrazba/1. bolonjska stopna 39 42,9 % 
Visokošolska univerzitetna izobrazba/2. bolonjska izobrazba 35 38,5 % 
Doktorat znanosti/3. bolonjska stopnja 5 5,5 % 
Status 
zaposlitve 
Zaposlen/-a za polni delovni čas 65 72,2 % 
Zaposlen/-a s krajšim delovnim časom 12 13,3 % 
V iskanju priložnosti 12 13,3 % 
Upokojen/-a 1 1,1 % 
 
6.2 Sodelovanje v podpornih Facebook skupinah 
V prvem sklopu vprašalnika so bila vprašanja o intenzivnosti uporabe Facebooka, pogostosti 
objavljanja sporočil v podporni Facebook skupini ter o čustveni povezanosti anketiranca s 
podporno Facebook skupino. V Tabeli 6.2 lahko vidimo, da se je 40 % vprašanih pridružilo 
podporni skupini pred manj kot enim letom. Prav tako 40 % vprašanih je v skupino včlanjenih 
že več kot eno leto, vendar manj kot 3 leta. Najmanj pa je takih (4 %), ki so se v skupino včlanili 





Tabela 6.2: Članstvo v podporni skupini 
Spremenljivka Kategorije n % 
Članstvo v podporni 
skupini 
Manj kot 1 mesec 5 4,3 % 
Manj kot 1 leto 46 39,7 % 
Več kot 1 leto in manj kot 3 leta 46 39,7 % 
Več kot 3 leta 19 16,4 % 
Iz Tabele 6.3 je razvidno, da 41 % izmed vseh vprašanih podporno skupino obiskuje vsak ali 
skoraj vsak dan. Nekoliko manj (39 %) jih skupino obiskuje vsaj enkrat tedensko. Vsaj enkrat 
mesečno skupino obiskuje 10 % vprašanih, redkeje kot enkrat na mesec pa podporno skupino 
na Facebooku obiskuje 11 % anketirancev. Izmed vseh anketirancev, ki so odgovorili na 
vprašalnik, je 51 % takih, ki so že kdaj objavili sporočilo v podporno Facebook skupino, 49 % 
pa je takih, ki še nikoli niso objavili sporočila v skupino. 
Tabela 6.3: Pogostost obiskovanja podporne skupine in objava sporočila v podporni skupini 
Spremenljivka Kategorije n % 
Pogostost obiskovanja 
podporne skupine na 
Facebooku 
Vsak ali skoraj vsak dan 47 40,5 % 
Vsaj enkrat tedensko 45 38,8 % 
Vsaj enkrat mesečno 11 9,5 % 
Redkeje kot enkrat na mesec 13 11,2 % 
Objava sporočila 
Da 59 50,9 % 
Ne 57 49,1 % 
Iz Tabele 6.4 je razvidno, da ima največ vprašanih (38 %) na Facebooku med 151 in 300 
prijateljev, nekoliko manj (30 %) pa jih ima več kot 400. Le 2 % anketirancev imata na 
Facebooku manj kot 50 prijateljev. 74 % izmed vseh vprašanih je v zadnjem tednu aktivno 
sodelovalo v tej podporni Facebook skupini manj kot 15 minut dnevno, 16 % jih je aktivno 
sodelovalo od 15 do 29 minut dnevno, manj 2 % pa jih je aktivno sodelovalo v skupini več kot 
45 minut dnevno. 
Tabela 6.4: Število prijateljev na družbenem omrežju Facebook in aktivno sodelovanje v 
skupini 
Spremenljivka Kategorije n % 
Število prijateljev na 
Facebooku 
50 ali manj prijateljev 2 1,9 % 
51–150 prijateljev 17 15,9 % 
151–300 prijateljev 41 38,3 % 
300–400 prijateljev 15 14,0 % 
Več kot 400 prijateljev 32 29,9 % 
Aktivno sodelovanje v 
podporni Facebook 
skupini 
0–14 min 79 73,8 % 
15–29 min 17 15,9 % 
30–44 min 9 8,4 % 
Več kot 45 min 2 1,9 % 
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V Tabeli 6.5 so navedene opisne statistike za indikatorje, s katerimi sem merila čustveno 
povezanost. Te spremenljivke so merile strinjanje anketirancev na lestvici od 1 do 5, kjer 1 
pomeni popolnoma se ne strinjam, in 5 pomeni popolnoma se strinjam. Anketiranci so se najbolj 
strinjali s trditvijo, da bi bili žalostni, če bi se ta podporna Facebook skupina zaprla. Tu je 
povprečje 3,88 s standardnim odklonom 0,91. Najmanj pa so se anketiranci strinjali s trditvijo, 
da se počutijo izgubljene, če dlje časa ne vstopijo v podporno Facebook skupino. Tu je 
povprečje 2,18 s standardnim odklonom 1,13. 
Tabela 6.5: Opisne statistike za spremenljivke, ki merijo čustveno povezanost 
Spremenljivka n Povprečje Std. odklon Asimetričnost Sploščenost 
Vsakodnevna obveznost 108 2,93 1,30 0,06 –1,10 
Občutek ponosa 108 3,24 1,19 –0,55 0,72 
Dnevna rutina 108 2,80 1,37 0,16 –1,29 
Občutek izgubljenosti 108 2,18 1,13 0,59 –0,62 
Del skupnosti 108 3,66 0,91 –0,02 –0,49 
Žalost ob zaprtju skupine 108 3,88 0,94 –0,84 0,55 
Za vse indikatorje čustvene povezanosti ima Cronbachov alfa vrednost 0,793, delež pojasnjene 
variance je 43,1 %, kar kaže na to, da je merski instrument enodimenzionalen. Ker so bili 
indikatorji za čustveno povezanost prirejeni po vprašalniku Facebook Intensity Scale, sem v 
skladu s priporočenim postopkom avtorjev Ellisona in drugih (2007) izračunala sestavljeno 
spremenljivko Čustvena povezanost tako, da sem izračunala povprečje vseh indikatorjev 
skupaj. Iz Tabele 6.6 je razvidno, da je povprečje spremenljivke Čustvena povezanost 3,27 s 
standardnim odklonom 0,72. 
Tabela 6.6: Opisne statistike za spremenljivko Čustvena povezanost 
 n Povprečje Std. odklon Asimetričnost Sploščenost 
Čustvena povezanost 108 3,27 0,72 0,33 -0,57 
 
6.3 Zunanja in notranja motivacija 
V anketnem vprašalniku sem motivacijo merila s 24 trditvami, ki merijo šest različnih oblik 
motivacije – amotivacijo, notranjo motivacijo in štiri oblike zunanje motivacije. Ker v 
hipotezah preverjam vpliv notranje in zunanje motivacije, se bom osredotočila samo na ti dve 
vrsti motivacije. Za merjenje zunanje motivacije bom upoštevala njene vse štiri oblike, ki so 










Integ_reg1 Način življenja 96 4,14 0,94 –1,22 1,55 
Integ_reg2 Del mene 96 3,40 1,14 –0,48 –0,50 
Integ_reg3 Najgloblja načela 92 3,38 1,06 –0,36 –0,29 
Integ_reg4 Sestavni del življenja 92 3,73 1,12 –0,69 –0,24 
Ident_reg1 Učenje novih stvari 96 3,76 1,01 –0,80 0,30 
Ident_reg2 Novi vidiki življenja 96 3,67 0,88 –0,43 0,02 
Ident_reg3 Dobri odnosi 92 2,86 1,29 0,02 –1,09 
Ident_reg4 Boljša zmogljivost 92 3,95 0,86 –0,43 –0,47 
Zun_reg1 Spoštovanje 96 2,65 1,14 0,04 –0,72 
Zun_reg2 Prestiž 96 2,32 1,19 0,56 –0,61 
Zun_reg3 Materialne koristi 92 2,37 1,17 0,45 –0,74 
Zun_reg4 Izkazovanje sposobnosti 92 2,51 1,19 0,19 –0,97 
Intro_reg1 Nujnost za dobro formo 96 3,81 1,10 –0,69 –0,28 
Intro_reg2 Dobro počutje o sebi 96 3,60 1,05 –0,70 –0,05 
Intro_reg3 Slabo počutje o sebi 92 3,82 1,02 –0,78 0,08 
Intro_reg4 Šport je nujen 92 3,61 1,18 –0,52 –0,74 
V Tabeli 6.7 so vidne opisne statistike za spremenljivke, ki merijo zunanjo motivacijo. Te 
spremenljivke merijo strinjanje s trditvami na lestvici od 1 do 5, kjer 1 pomeni popolnoma se 
ne strinjam in 5 pomeni popolnoma se strinjam. Najvišje povprečje ima spremenljivka 
Integrirana_reg1. Pri tej spremenljivki ima povprečje vrednost 4,14, kar pomeni, da se 
anketiranci v povprečju delno strinjajo s trditvijo, da je ukvarjanje s športom njihov način 
življenja. Najnižje povprečje (2,32) je pri spremenljivki Zun_reg2. To pomeni, da se anketiranci 
v povprečju delno ne strinjajo s trditvijo, da se s športom ukvarjajo zaradi prestiža, ki ga šport 
prinese. 
S pomočjo faktorske analize sem preverila dimenzionalnost merskega instrumenta za zunanjo 
motivacijo. Zaradi prenizkih uteži sem izločila spremenljivke Zun_reg2 in Zun_reg3 ter 
Ident_reg1 in Ident_reg2. Ostale spremenljivke v faktorski analizi lahko obravnavamo kot en 
faktor, tako da sem jih združila v eno spremenljivko Zunanja motivacija kot povprečje vseh 
spremenljivk skupaj. Delež pojasnjene variance z enim faktorjem znaša 62,7 %, kar kaže na to, 
da je merski instrument enodimenzionalen. Cronbachov alfa pa ima vrednost 0,819. Uteži vseh 





Tabela 6.8: Faktorske uteži za zunanjo motivacijo 
Spremenljivke za zunanjo motivacijo Faktorske uteži 
Integ_reg1 Način življenja 0,652 
Integ_reg2 Del mene 0,710 
Integ_reg3 Najgloblja načela 0,742 
Integ_reg4 Sestavni del življenja 0,825 
Ident_reg3 Dobri odnosi 0,538 
Ident_reg4 Boljša zmogljivosti 0,592 
Zun_reg1 Spoštovanje 0,718 
Zun_reg4 Izkazovanje sposobnosti 0,768 
Intro_reg1 Nujnost za dobro formo 0,542 
Intro_reg2 Dobro počutje o sebi 0,510 
Intro_reg3 Slabo počutje o sebi 0,505 
Intro_reg4 Šport je nujen 0,705 
Za pregled notranje motivacije sem najprej preverila opisne statistike vseh štirih spremenljivk, 
ki merijo notranjo motivacijo. Opisne statistike so vidne v Tabeli 6.9. Vse spremenljivke so 
približno normalno porazdeljene. Pri vseh spremenljivkah ima povprečje vrednost 3,9 ali več, 
kar pomeni, da se anketiranci v povprečju delno strinjajo s trditvami, ki merijo notranjo 
motivacijo. Ker so vse spremenljivke približno normalno porazdeljene, nisem izločila nobene 
spremenljivke. 






Notr_mot1 Navdušenje 96 4,07 0,98 –1,19 1,48 
Notr_mot2 Obvladovanje tehnik 96 4,26 0,82 –1,21 1,92 
Notr_mot3 Boljša sposobnost 92 4,23 0,77 –1,30 3,06 
Notr_mot4 Veselje 92 3,89 0,94 –0,90 0,80 
Po pregledu opisnih statistik sem naredila faktorsko analizo, kjer sem preverila, ali 
spremenljivke, ki merijo notranjo motivacijo, lahko obravnavamo kot en faktor. Vse 
spremenljivke, ki merijo notranjo motivacijo, imajo pri faktorski analizi dovolj velike uteži, 
zato ni potrebe po izločanju spremenljivk. Delež pojasnjene variance z enim faktorjem znaša 
53,9 %, kar kaže na to, da je tudi merski instrument za notranjo motivacijo enodimenzionalen. 
Cronbachov alfa ima vrednost 0,696. Faktorske uteži so razvidne iz Tabele 6.10. Spremenljivko 




Tabela 6.10: Faktorske uteži za notranjo motivacijo 
Spremenljivke za notranjo motivacijo Faktorska utež 
Notr_mot1 Navdušenje 0,593 
Notr_mot2 Obvladovanje tehnik 0,741 
Notr_mot3 Boljša sposobnost 0,545 
Notr_mot4 Veselje 0,564 
 
 
6.4 Notranja in zunanja motivacija glede na objavo sporočila v podporni Facebook 
skupini 
S t-testom za neodvisna vzorca sem preverila, ali obstaja razlika med aritmetičnima sredinama 
zunanje in notranje motivacije med tistimi, ki so že kdaj objavili sporočilo v podporni Facebook 
skupini in tistimi, ki še nikoli niso objavili nobenega sporočila v skupini. Spremenljivki Zunanja 
motivacija in Notranja motivacija sem torej uporabila kot odvisni spremenljivki, medtem ko 
sem za neodvisno spremenljivko uporabila spremenljivko Objava sporočila. 
Tabela 6.11: Opisne statistike za oba vzorca za zunanjo motivacijo 
 n Povprečje Standardni odklon 
Da 50 3,57 0,58 
Ne 46 3,36 0,72 
V Tabeli 6.11 je razvidno, da je pri tistih, ki so že kdaj objavili sporočilo v podporni Facebook 
skupini, povprečje zunanje motivacije 3,57 s standardnim odklonom 0,58. Pri tistih, ki še nikoli 
niso objavili sporočila v skupini, pa je povprečje 3,36 s standardnim odklonom 0,72. 
Testna statistika Levenovega testa o enakosti varianc je enaka F = 1,306 z natančno stopnjo 
značilnosti p = 0,256. Ker je natančna stopnja značilnosti večja kot 0,05, lahko sklepamo, da je 
variabilnost v obeh populacijah enaka. Testna statistika je enaka t = 1,638, natančna stopnja 
značilnosti pri dvostranskem testu je p = 0,105. Ker je natančna stopnja značilnosti večja kot 5 
%, ne moremo trditi, da pri zunanji motivaciji obstaja razlika med tistimi, ki so že kdaj objavili 
sporočilo v podporno Facebook skupino in tistimi, ki še nikoli niso objavili sporočila v 
podporno Facebook skupino. 
Tabela 6.12: Opisne statistike za oba vzorca za notranjo motivacijo 
 n Povprečje Standardni odklon 
Da 50 4,19 0,57 
Ne 46 4,03 0,71 
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Iz Tabele 6.12 je razvidno, da je povprečje notranje motivacije pri tistih, ki so že kdaj objavili 
sporočilo v podporni Facebook skupini 4,19 s standardnim odklonom 0,57. Pri tistih, ki še nikoli 
niso objavili sporočila v podporni Facebook skupini, je povprečje 4,03 s standardnim odklonom 
0,71. 
Testna statistika Levenovega testa o enakosti varianc je enaka F = 0,768 z natančno stopnjo 
značilnosti p = 0,383. Ker je natančna stopnja značilnosti večja od 5 %, lahko sklepamo, da je 
variabilnost v obeh populacijah enaka. Testna statistika je enaka t = 1,205 z natančno stopnjo 
značilnosti p = 0,231 pri dvostranskem testu. Ker je natančna stopnja značilnosti večja od 5 %, 
tudi pri notranji motivaciji ne moremo trditi, da obstaja razlika med tistimi, ki so že kdaj objavili 
sporočilo v podporni Facebook skupini in tistimi, ki ga še nikoli niso objavili. 
 
6.5 Zunanja in notranja motivacija glede na dolžino članstva, pogostost obiskovanja 
skupine in čustveno povezanost s skupino 
Poleg t-testa za neodvisna vzorca, kjer sem preverjala, ali obstajajo razlike v aritmetični sredini 
pri zunanji in notranji motivaciji med tistimi, ki so že objavili sporočilo v podporni Facebook 
skupini in tistimi, ki še nikoli niso objavili sporočila v skupini, sem z multivariatno regresijsko 
analizo dodatno preverila, ali dolžina članstva, pogostost obiskovanja skupine in čustvena 
povezanost s podporno Facebook skupino vplivajo na zunanjo in notranjo motivacijo za športno 
aktivnost. 









Pearsonov koeficient 1   
p (2-stranski)    
Pogostost 
obiskovanja 
Pearsonov koeficient 0,300 1  
p (2-stranski) 0,001   
Čustvena 
povezanost 
Pearsonov koeficient –0,003 –0,468 1 
p (2-stranski) 0,975 0,000  
V Tabeli 6.13 lahko vidimo Pearsonove koeficiente korelacije med neodvisnimi 
spremenljivkami in zunanjo motivacijo. Med spremenljivkama Dolžina članstva in Pogostost 
obiskovanja ima Pearsonov koeficient vrednost 0,300. Vrednost Pearsonovega koeficienta kaže 
na pozitivno šibko linearno povezanost med spremenljivkama. Natančna stopnja značilnosti je 
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manjša od 5 %, torej lahko sklepamo, da se pri višanju vrednosti ene spremenljivke viša tudi 
vrednost druge spremenljivke. 
Med spremenljivkama Pogostost obiskovanja in Čustvena povezanost ima Pearsonov koeficient 
vrednost –0,468 z natančno stopnjo značilnosti, manjšo od 0,001. Pearsonov koeficient kaže na 
negativno srednje močno linearno povezanost med spremenljivkama. Ker je natančna stopnja 
značilnosti manjša od 5 %, lahko sklepamo, da se z višanjem vrednosti ene spremenljivke 
vrednost druge spremenljivke niža. 
Med Čustveno povezanostjo in Dolžino članstva je natančna stopnja značilnosti višja od 5 %, 
kar pomeni, da ne moremo trditi, da med spremenljivkama obstaja povezanost. 
Tabela 6.14: Popravljen R kvadrat in prileganje regresijskemu modelu pri zunanji motivaciji 
R2 Popravljen R2 Testna statistika F p 
0,088 0,058 2,960 0,036 
V Tabeli 6.14 vidimo, da ima popravljen R2 vrednost 0,058, kar pomeni, da neodvisne 
spremenljivke v regresijskem modelu pojasnijo 5,8 % variabilnosti odvisne spremenljivke. 
Testna statistika F ima vrednost 2,960 z natančno stopnjo značilnosti p = 0,036. Ker je natančna 
stopnja značilnosti nižja od p = 0,05, lahko s 5 % tveganjem trdimo, da vsaj ena izmed 
neodvisnih spremenljivk statistično značilno vpliva na odvisno spremenljivko – zunanjo 
motivacijo. 






Konstanta 2,680  5,911 0,000 
Dolžina članstva 0,056 0,069 0,644 0,521 
Pogostost obiskovanja –0,052 –0,080 –0,638 0,525 
Čustvena povezanost 0,225 0,246 2,089 0,039 
V Tabeli 6.15 lahko vidimo, da ima spremenljivka Čustvena povezanost najvišji standardizirani 
regresijski koeficient. Ker je pozitiven, pomeni, da gre za pozitivno zvezo med 
spremenljivkama. Torej, višja kot je čustvena povezanost, višja je zunanja motivacija. Čustvena 
povezanost ima vrednost testne statistike t = 2,089, natančna stopnja značilnosti pa ima vrednost 
p = 0,039. Ker je natančna stopnja značilnosti manjša od 0,05, lahko pri 5 % stopnji značilnosti 
trdimo, da izmed vseh neodvisnih spremenljivk v tem regresijskem modelu le čustvena 
povezanost statistično značilno pozitivno vpliva na zunanjo motivacijo. Ostale neodvisne 
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spremenljivke imajo natančno stopnjo značilnosti višjo od 5 %, zato za te spremenljivke ne 
moremo trditi, da statistično značilno vplivajo na zunanjo motivacijo. 
Tabela 6.16: Popravljen R kvadrat in prileganje regresijskemu modelu pri notranji motivaciji 
R2 Popravljen R2 Testna statistika F p 
0,149 0,121 5,362 0,002 
Iz Tabele 6.16 razberemo, da ima popravljen R2 vrednost 0,121, kar pomeni, da neodvisne 
spremenljivke v regresijskem modelu pojasnijo 12,1 % variabilnosti odvisne spremenljivke. 
Testna statistika F ima vrednost 5,362, natančna stopnja značilnosti pa ima vrednost p = 0,002. 
Ker je natančna stopnja značilnosti nižja od 5 %, lahko trdimo, da vsaj ena neodvisna 
spremenljivka statistično značilno vpliva na odvisno spremenljivko, torej na notranjo 
motivacijo. 






Konstanta 3,619  8,420 0,000 
Dolžina članstva 0,077 0,097 0,932 0,354 
Pogostost obiskovanja –0,160 –0,250 –2,073 0,041 
Čustvena povezanost 0,182 0,203 1,787 0,077 
V Tabeli 6.17 je razvidno, da ima spremenljivka Pogostost obiskovanja najvišjo absolutno 
vrednost standardiziranega regresijskega koeficienta, kar pomeni, da ima največji vpliv na 
notranjo motivacijo. Ker je vrednost negativna, pomeni, da spremenljivka negativno vpliva na 
notranjo motivacijo. Torej, bolj pogosto posameznik obiskuje skupino, nižjo ima notranjo 
motivacijo. Testna statistika t ima vrednost t = –2,073, natančna stopnja značilnosti pa ima 
vrednost p = 0,041. Ker je manjša od 5 %, lahko trdimo, da pogostost obiskovanja podporne 
Facebook skupine statistično značilno vpliva na notranjo motivacijo. Ostale neodvisne 
spremenljivke imajo natančno stopnjo značilnosti višjo od 5 %, zato zanje ne moremo trditi, da 






V diplomskem delu sem preverjala, kakšen vpliv ima sodelovanje v podpornih Facebook 
skupinah na zunanjo in notranjo motivacijo za športno aktivnost pri posameznikih. Glede na 
teoretično ozadje sem postavila hipotezi, da sodelovanje v podpornih Facebook skupinah 
pozitivno vpliva na zunanjo motivacijo ter negativno vpliva na notranjo motivacijo za športno 
aktivnost pri posameznikih. Zunanje motiviran posameznik se ukvarja s športno aktivnostjo, 
ker bo v zameno za dobre dosežke dobil nagrado. Notranje motiviran posameznik pa se s 
športno aktivnostjo ukvarja zaradi zadovoljstva, ki ga občuti ob izvajanju določene aktivnosti. 
Podatke sem zbrala s pomočjo spletne ankete, ki sem jo objavila v podporni Facebook skupini, 
s t-testom za neodvisna vzorca pa sem preverila veljavnost hipotez. Glede na dosedanje študije 
(npr. Al-Eisa in drugi, 2016; Divine in drugi, 2019), kjer so ugotovili, da so imeli posamezniki, 
ki so imeli ustvarjene račune na družbenih omrežjih in so jih uporabljali v povezavi s športno 
aktivnostjo, višjo zunanjo motivacijo, sem postavila prvo hipotezo H1, da aktivno sodelovanje 
v podpornih Facebook skupinah pozitivno vpliva na zunanjo motivacijo za športno aktivnost. 
S t-testom sem ugotovila, da med tistimi, ki so že kdaj objavili sporočilo v podporni Facebook 
skupini in tistimi, ki sporočila še nikoli niso objavili v skupini ni statistično značilnih razlik v 
aritmetični sredini pri zunanji motivaciji za športno aktivnost. Torej ne morem trditi, da aktivno 
sodelovanje v podpornih Facebook skupinah vpliva na zunanjo motivacijo za športno aktivnost 
pri posameznikih in hipotezo H1 posledično zavrnem. 
Ravno zaradi predpostavke, da je zunanja motivacija višja pri tistih, ki aktivno sodelujejo v 
podpornih Facebook skupinah, sem postavila drugo hipotezo H2, da aktivno sodelovanje v 
podpornih Facebook skupinah negativno vpliva na notranjo motivacijo. Prav tako s t-testom 
sem ugotovila, da med tistimi, ki so že kdaj objavili sporočilo v podporni skupini in tistimi, ki 
še niso objavili sporočila v skupini ni statistično značilne razlike med aritmetičnima sredinama 
pri notranji motivaciji. Tudi to hipotezo H2 zavračam, saj ne morem trditi, da aktivno 
sodelovanje v podpornih Facebook skupinah negativno vpliva na notranjo motivacijo. 
Poleg preverjanja hipotez sem dodatno preverila še, ali kateri dejavniki vplivajo na zunanjo in 
notranjo motivacijo za športno aktivnost. Z regresijsko analizo sem preverila, ali dolžina 
članstva, pogostost obiskovanja skupine in čustvena povezanost s skupino vplivajo na zunanjo 
in notranjo motivacijo za športno aktivnost. Iz analize sem ugotovila, da le čustvena povezanost 
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s podporno Facebook skupino statistično značilno pozitivno vpliva na zunanjo motivacijo. 
Torej, večja kot je čustvena povezanost s skupino, višja je zunanja motivacija. Če je posameznik 
zunanje motiviran, pomeni, da ga za športno aktivnost motivirajo nagrade in pohvale. Del 
spremenljivke Čustvena povezanost je tudi indikator za čas aktivnega sodelovanja v podporni 
skupini, torej komentiranje in všečkanje objav ter tudi objavljanje sporočil, slik, nasvetov. 
Podobno so v svoji študiji ugotovili Divine in drugi (2019), ki so ugotovili, da so imeli višjo 
zunanjo motivacijo tisti posamezniki, ki so družbeno omrežje Facebook pogosteje uporabljali 
v povezavi s športom. 
Z regresijsko analizo sem prišla tudi do zaključka, da na notranjo motivacijo za športno 
aktivnost statistično značilno negativno vpliva pogostost obiskovanja podporne Facebook 
skupine. Bolj pogosto kot posameznik obiskuje podporno Facebook skupino, nižjo ima notranjo 
motivacijo. Posameznik v objavah drugih članov skupine lahko vidi sebi podobne ljudi, ki so 
sposobni narediti določeno športno aktivnost. S tem se mu okrepi prepričanje, da je tudi sam 
zmožen narediti podobno športno aktivnost. Temu Bandura (1978) v svoji teoriji 
samoučinkovitosti pravi posredna izkušnja. Ravno zaradi te posredne izkušnje je posameznik 
lahko motiviran za izvajanje enake ali podobne športne aktivnosti. 
V diplomskem delu sem na največjo oviro naletela pri zbiranju podatkov. Čeprav je imela 
podporna Facebook skupina, v katero sem objavila spletno anketo, zelo veliko članov in članic, 
je bil odziv na anketo slab. Predvidevam, da je kljub velikemu številu članov le peščica 
posameznikov res aktivna v tej skupini, ostali člani pa le spremljajo in berejo objave ter pasivno 
sodelujejo v skupini. Za prihodnje raziskave bi predlagala, da se poiščejo podporne skupine, 
kjer je več aktivnih članov, saj bi imela na ta način višjo stopnjo odgovorov. Z višjo stopnjo 
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Priloga A: Anketni vprašalnik 
Welcome to the survey about how participation in Facebook support groups affects motivation 
for sports activity. I’m a student at Faculty of Social Sciences in Ljubljana, Slovenia and I am 
writing my Bachelor’s Degree on how participation in Facebook support groups affects 
motivation for sports activity. This survey should only take approximately 7 minutes to 
complete. I would like to thank you for taking the time to answer the questions. Be assured that 
all answers you provide will be kept in complete confidentiality. Please click »Next« to begin 
the survey. 
Q1 - The first set of questions is about Facebook group participation.  
_____________________________________________________________________(1)  
Q2 - How long have you been a member of this group?  
 Less than one month  
 Less than 1 year  
 1 to 3 years  
 More than 3 years  
 
BLOCK (1)  
Q3 - How often do you visit this group?  
 Every or almost every day  
 At least once a week  
 At least once a month  
 Less than once a month  
 
(1)  
Q4 - Have you ever posted a message in this group?  
 Yes  
 No  
 
(2)  
Q5 - When was the last time you posted a message in the group?  
 In the last 7 days  
 1 week to 1 month ago  
 1 month to 6 months ago  
 6 months to 1 year ago  
 More than 1 year ago  
 
IF (2)  
Q6 - How often do you post messages in the group?  
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 Every or almost every day  
 At least once a week  
 At least once a month  
 Less than once a month  
 
(1)  
Q7 - Please state how much you agree/disagree with the statements below, where 1 means 
Completely disagree and 5 means Completely agree.  
 1 - Completely 
disagree 
2 - Somewhat 
disagree 
3 - Neither agree 
nor disagree 
4 - Somewhat 
agree 
5 - Completely 
agree 
This Facebook 
group is part of 
my everyday 
activity. 
     
I am proud to tell 
people that I’m 
in this Facebook 
group. 
     
This Facebook 
group has 
become part of 
my daily routine. 
     
I feel out of 




     




     
I would be sorry 
if this Facebook 
group shut down. 
     
 
(1)  
Q8 - Approximately how many TOTAL Facebook friends do you have?  
 10 or less  
 11 - 50  
 51 - 100  
 101 - 150  
 151 - 200  
 201 - 300  
 301 - 400  
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 more than 400  
 
BLOCK (1)  
Q9 - In the past week, on average, approximately how much time PER DAY have you 
spent actively participating in this Facebook group?  
 0 - 14 min  
 15 - 29 min  
 30 - 44 min  
 45 - 60 min  
 More than 60 min  
 
 
Q10 - The next set of questions is about your motivation and reasons why you participate 
in sport activities.  
_____________________________________________________________________(3)  
Q11 - Using the scale below, please indicate to what extent each of the following items 
corresponds to one of the reasons for which you are presently practicing your sport.  
 Totally disagree Somewhat 
disagree 
Nor agree nor 
disagree 
Somewhat agree Totally agree 
For the 
excitement I feel 
when I am really 
involved in the 
activity. 
     
Because it’s part 
of the way in 
which I’ve 
chosen to live my 
life. 
     
Because it is a 
good way to 
learn lots of 
things which 
could be useful 
to me in other 
areas in my life. 
     
Because it allows 
me to be well 
regarded by 
people that I 
know. 
     
I don’t know 
anymore; I have 
the impression of 




of succeeding in 
this sport. 
Because I feel a 





     
Because it is 
absolutely 
necessary to do 
sports if one 
wants to be in 
shape. 
     
Because it is one 
of the best ways I 
have chosen to 
develop other 
aspects of my 
life. 
     
Because it is an 
extension of me. 
     
Because I must 
do sports to feel 
good about 
myself. 
     
For the prestige 
of being an 
athlete. 
     
I don’t know if I 
want to continue 
to invest my time 
and effort as 
much in my sport 
anymore. 
     
 
(3)  
Q12 - Using the scale below, please indicate to what extent each of the following 12 items 
corresponds to one of the reasons for which you are presently practicing your sport.  
 Totally disagree Somewhat 
disagree 
Nor agree nor 
disagree 
Somewhat agree Totally agree 
Because 
participation in 
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I am perfecting 
my abilities. 
     
Because it is one 
of the best ways 
to maintain good 
relationships 
with my friends. 
     
Because I would 
feel bad if I was 
not taking time to 
do it. 
     
It is not clear to 
me anymore; I 
don’t really think 
my place is in 
sport. 
     




     
For the material 
and/or social 
benefits of being 
an athlete. 





     
Because 
participation in 
my sport is an 
integral part of 
my life. 
     
I don’t seem to 
be enjoying my 
sport as much as 
I previously did. 
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Because I must 
do sports 
regularly. 
     
To show others 
how good I am at 
my sport. 
     
 
Q13 - There are only some short demographic questions left. As mentioned before, all 
questions are strictly confidential.  
_____________________________________________________________________ 
Q14 - What is your gender?  
 Female  
 Male  
 Other:  
 Prefer not to answer  
 
 
Q15 - What is your age?  
 0 - 15 years  
 16 - 30 years  
 31 - 45 years  
 45+ years  
 Prefer not to answer.  
 
 
Q16 - What is the highest degree or level of education you have completed?  
 High School  
 Bachelor’s Degree  
 Master’s Degree  
 Ph.D. or higher  
 Trade School  
 Prefer not to answer.  
 
 
Q17 - What is your current employment status?  
 Employed full-time  
 Employed part-time  
 Seeking opportunities  
 Retired  
 Prefer not to answer.  
 
